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СУЩНОСТЬ СБЫТОВОЙ ПОЛИТИКИ ОРГАНИЗАЦИИ 
 
В данной статье рассмотрена сбытовая политика организации, структура службы сбыта, организация сбытовой 
деятельности, функции сбытовой деятельности организации. 
 
This article discusses the sales policy of the organization, the structure of sales force, organization of sales activities, sales 
functions of the organization. 
В настоящее время уделяется пристальное внимание ученых-теоретиков и специалистов-
практиков проблеме сбыта. Следует отметить, что до сих пор не выработана единая точка зрения по 
понятийной сущности этой одной из самых важных в теоретическом и практическом плане 
категорий.  
В связи с важностью сбыта как сферы деятельности, его тесной зависимостью с производством 
продукции, требуется детальное изучение сущности данной экономической категории на основе 
развернутого анализа работ отечественных и зарубежных ученых-экономистов, 
в которых присутствовало ее полное или частичное отражение. Присутствуют разночтения и 
неопределенности понятийного представления о сбыте. В связи с этим необходимым становится 
уточнение смысловой формулировки исследуемого понятия [1]. 
В настоящее время сущность сбытовой деятельности в экономической литературе трактуется 
неоднозначно. Сбыт рассматривается, с одной стороны, как продвижение товара от производителя к 
потребителю, с другой – как реализация или совокупность действий по удовлетворению 
потребностей. 
Многие ученые являются сторонниками концепции сбыта как процесса товародвижения, 
распределения, совокупности операций по доставке. 
Международная торговая палата предложила следующее определение процесса продвижения 
товара: «Распределение является стадией, которая следует за производством благ, начиная с момента, 
когда они поступают в торговлю, до поставки их конечному потребителю». 
В процессе развития сбытовой деятельности понятия, используемые исследователями в своих 
работах, стали применяться по-разному и поэтому нуждаются в уточнении. 
В отечественных и зарубежных исследованиях встречаются различные трактовки содержания 
процесса товародвижения от производителя к конечному потребителю. 
Отдельные специалисты отождествляют этот вид деятельности с распределением, которое 
определяют как регулирование всех производственных мероприятий, направленных на перемещение 
продукта в пространстве и времени от места производства к месту потребления. 
Сбыт продукции в деятельности предприятия выполняет следующие функции, которые 
впервые были сформулированы К. Оберпарпяйтером: 
 пространственную (наличие товара в нужном месте); 
 временную (доставка товара в необходимое время); 
 количественную (товар должен находится в необходимом количестве); 
 качественную (товар должен отвечать заданным требованиям по качеству); 
 рекламную, направленную на создание и поддержание спроса на предлагаемый товар. 
Анализ литературных источников свидетельствует о том, что выполнение тех или иных 
функций часто ассоциируется с понятиями «сбытовая политика» или «планирование в области 
сбыта». 
Некоторые авторы считают, что планирование сбыта – это систематическое принятие решений 
в отношении физического перемещения и передачи собственности на товар от производителя к 
потребителю, включая транспортировку, хранение и совершение сделок. 
В трудах ученых-экономистов под сбытовой политикой организации предлагается понимать 
совокупность сбытовых стратегий маркетинга (стратегии охвата рынка, позиционирования товара и 
т. д.), а также комплекс решений и действий по поводу формирования ассортимента выпускаемой 
продукции, ценообразования, формирования спроса и стимулирования сбыта (реклама, 
обслуживание покупателей, коммерческое кредитование, скидки), заключения договоров по поводу 
продажи (поставки) товаров, товародвижения, транспортировки, инкассации дебиторской 
задолженности, организационных, материально-технических и прочих аспектов сбыта [2]. 
Несмотря на функции, которые возлагаются исследователями на сбытовую политику, работа 
по сбыту ни в коем случае не должна дублировать деятельность других подразделений организации. 
Поэтому в дальнейшем для исключения разночтения в данной статье будет использоваться термин 
«сбытовая политика». Под этим термином понимается определение путей, по которым продукция 
через рынок попадает к конечному потребителю. В сущности, это выбор системы сбыта и 
конкретных каналов реализации продукции. 
В большинстве случаев производство и потребление продукции не совпадает ни во времени, ни 
в пространстве. Какими бы разнообразными потребительскими свойствами ни обладал готовый 
продукт, на реальный коммерческий успех организация может рассчитывать только при условии 
рационально организованного распределения и обмена продукта, т. е. сбыта [3]. 
Сегодня сбыт является средством достижения поставленных целей организации и 
завершающим этапом выявления вкусов и предпочтений покупателей. Сбыт продукции для 
организации важен по ряду причин. Объем сбыта определяет другие показатели организации 
(величину доходов, прибыль, уровень рентабельности). 
Хозяйствующие субъекты имеют альтернативы в организации распределения своего продукта. 
При этом в ее основе лежат принципиальная ориентация удовлетворения многообразных запросов 
конечного потребителя либо на построение такой системы распределения, которая была бы 
эффективна как для самой организации, так и для посредников, либо наоборот, привлечение 
потребителей к товару организации. Выбор ориентации и способа удовлетворения запросов 
потребителей составляет суть политики организации в области сбыта. 
Под сбытовой политикой организации в наиболее широком смысле следует понимать 
выбранные ее руководством совокупность сбытовых стратегий маркетинга (стратегии охвата рынка, 
позиционирования товара и т. д.) и комплекс мероприятий (решений и действий) по формированию 
ассортимента выпускаемой продукции и ценообразованию, формированию спроса и 
стимулированию сбыта (реклама, обслуживание покупателей, коммерческое кредитование, скидки), 
заключению договоров продажи (поставки) товаров, товародвижению, транспортировке, инкассации 
дебиторской задолженности, организационным, материально-техни-ческим и прочим аспектам 
сбыта. 
Структура службы сбыта в организациях зависит от уровня концентрации (масштабов) и 
специализации производства, территориального размещения организации и степени хозяйственной 
самостоятельности ее подразделений, особенностей выпускаемой продукции, в частности 
производственного назначения, индивидуального (кратко- или долгосрочного) потребления, 
характера и условий работы организации. 
Структура службы сбыта включает управленческие и производственные подразделения. 
К управленческим подразделениям относятся отделы (группы, бюро) сбыта. 
Отдел сбыта может включать следующие бюро (группы, секторы) заказов: бюро изучения 
спроса, плановое и товарное (оперативное), договорно-претензионное экспортное, бюро монтажа, 
наладки и технического обслуживания поставляемой продукции и др. 
К производственным подразделениям относятся склады готовой продукции, цехи (участки) 
комплектации, консервации и упаковки готовой продукции, изготовления упаковочной тары, 
экспедиции и отгрузки. 
Различают централизованную и децентрализованную службу сбыта. При централизованной 
форме складское хозяйство административно подчиняется непосредственно руководителю отдела 
сбыта. При децентрализованной форме отдел сбыта обособлен от складов готовой продукции. 
Для каждой конкретной организации важно определить границы рациональной 
рационализации сбытовой деятельности, установить четкое взаимоотношение службы сбыта со 
всеми подразделениями (службами, отделами) предприятия, устранить дублирование функций, четко 
разграничить обязанности внутри самой службы сбыта. 
Содержание функций сбытовой деятельности готовой продукции включает следующие 
направления: планирование (прогнозирование), организацию, мотивацию, контроль и координацию. 
Каждое из направлений состоит из ряда функций, соответствующих специфике данного направления. 
Объектами приложения этих функций выступают ресурсы, задействованные в процессе сбыта, 
персонал, клиенты компании, каналы продвижения продукции, организационные формы управления 
продажами. 
Организация сбытовой деятельности – формализация и регулирование взаимодействий между 
подразделениями и сотрудниками в процессе управления. Ключевыми моментами данного процесса 
являются разграничения функций при формировании целей и плана сбыта, формировании 
документов по развитию сбыта, организационное построение службы сбыта. 
Организация сбыта включает следующие элементы:  
 организацию сбора информации о спросе;  
 заключение с потребителями хозяйственных договоров на поставку продукции; 
 выбор форм и методов реализации продукции, способ доставки ее потребителю;  
 подготовку продукции к отправке потребителю;  
 технологию товародвижения, организацию информационно-диспетчерской службы, 
отчетности;  
 организацию торговой коммуникации, правовой и претензионной работы;  
 организацию стимулирования спроса и рекламной деятельности. 
Методологическим обоснованием управления сбытовой деятельностью выступает система 
принципов, которая выработана теорией и практикой. Данная система включает общие и частные 
принципы. 
Общие принципы относятся к самой сути управления и постоянны в любых управленческих 
условиях. К общим принципам управления относятся научность, системность, комплексность, 
эффективность, гибкость, принцип оптимального сочетания централизованного и 
децентрализованного управления, единоначалия. 
Частные принципы актуальны для конкретных действий и вытекают из особенностей объекта 
управления [4]. 
Эффективная сбытовая деятельность не только влияет на объем получаемой организацией 
прибыли, но и формирует положительный образ организации  в глазах общественности и  ее имидж. 
В настоящее время в условиях рыночной экономики роль сбытовой деятельности возросла еще 
больше, поэтому необходимо уметь экономически грамотно ее осуществлять. 
Деятельность организации в области сбыта и распределения продукции должна быть 
подчинена определенным целям: 
 обеспечивать доставку произведенных товаров в необходимом количестве в такое место и 
время, которые более всего устраивают потребителей; 
 способствовать привлечению внимания покупателей к продукции организации и 
стимулировать расширение ее продажи конечным потребителям. 
Таким образом,  в процессе сбыта окончательно определяется результат работы организации, 
направленный на расширение объемов деятельности и получение максимальной прибыли. 
Приспосабливая сбытовую сеть и сервисное обслуживание до и после покупки товаров к запросам 
покупателей, организация-производитель повышает свои шансы в конкурентной борьбе.  
В целом же сбытовая политика должна быть ориентирована на получение прибыли в текущем 
периоде, а также гарантии ее получения в будущем; максимальное удовлетворение спроса 
потребителей; долговременную рыночную устойчивость организации и конкурентоспособность ее 
продукции; положительную репутацию на рынке и признание со стороны общественности [5]. 
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